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Industri perhotelan di Indonesia mengalami pertumbuhan yang cukup signifikan 
sejak beberapa tahun terakhir. Pertumbuhan hotel yang ada di Tangerang sendiri 
juga mengalami peningkatan ditandai dengan dibangunnya beberapa hotel baru dari 
mulai bintang satu hingga bintang lima. Atria Residences Gading Serpong sebagai 
residential hotel yang dikelola oleh PARADOR Hotels and Resort saat ini sedang 
berjuang diantara kompetitor sejenis untuk meningkatkan awareness terkait 
eksistensinya di kalangan masyarakat. Atria Residences Gading Serpong 
melakukan strategi komunikasi pemasaran seperti personal selling, publikasi secara 
online dan offline, dan juga direct marketing untuk meraih lebih banyak konsumen 
agar dapat mempercayakan Atria Residences Gading Serpong sebagai tempat untuk 
melaksanakan event atau untuk menginap jangka panjang (long stay). Selain itu, 
Atria Residences Gading Serpong juga terkadang melaksanakan event khususnya 
MICE untuk membantu dalam kegiatan promosi. Selama proses pelaksanaan kerja 
magang, penulis mempelajari lebih dalam tentang industri perhotelan yang 
mengutamakan kerjasama seluruh departemen yang berkaitan satu sama lain. 
Khususnya bidang marketing communications pada divisi Sales and Marketing. 





Since a few years Indonesia’s hotel industry were having a significant growth. The 
growth of hotels in Tangerang itself has also increased marked by the construction 
of several new hotels ranging from one to five stars. As a residential hotel that 
managed by PARADOR Hotels and Resort, Atria Residences Gading Serpong is 
currently compete with similar competitors to raise their awareness regarding their 
existence. Atria Residences Gading Serpong is doing marketing communications 
strategy such as personal selling, online and offline publication, and also direct 
marketing to gain more consumers so that they can entrust Atria Residences Gading 
Serpong as a place to hold events or for long stays. Other than that, Atria Residences 
Gading Serpong sometimes were holding events especially MICE to help 
promotional activities. During the internship period, the author learns more about 
the hospitality industry that promotes cooperation among all departments 
particularly the field of marketing communications in the Sales and Marketing 
division are related to one another. 
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